ANALISIS STRATEGI PROMOSI TERHADAP HASIL PENJUALAN AMARILYS GARDEN, CIBINONG, BOGOR by APRILIANA, FERA
 
 
ANALISIS STRATEGI PROMOSI TERHADAP HASIL 
PENJUALAN AMARILYS GARDEN, CIBINONG, BOGOR 
 
 
FERA APRILIANA 
8223136610 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Karya Ilmiah ini ditulis untuk memenuhi salah satu persyaratan 
mendapatkan Gelar Ahli Madya pada Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Jakarta. 
 
 
 
PROGRAM STUDI DIII MANAJEMEN PEMASARAN 
FAKULTAS EKONOMI 
UNIVERSITAS NEGERI JAKARTA 
2016 
 
  
 
 
ANALYSIS OF RESULT OF SALES PROMOTION 
STRATEGY AMARILYS GARDEN, CIBINONG, BOGOR 
 
 
 
FERA APRILIANA 
8223136610 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
This Scientific Paper Prepared To Meet One Degree Requirements Associate 
Expert Getting By Faculty of Economics, State University of Jakarta. 
 
 
 
 
PROGRAM STUDI DIII MANAJEMEN PEMASARAN 
FAKULTAS EKONOMI 
UNIVERSITAS NEGERI JAKARTA 
2016 
i 
 
ABSTRAK 
 
Fera Apriliana. 2016. 8223136610. Analisis Strategi Promosi Terhadap 
Hasil Penjualan Amarilys Garden, Cibinong, Bogor. Program Studi DIII 
Manajemen Pemasaran. Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi, 
Universitas Negeri Jakarta. 
 Karya Ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi yang 
dilakukan oleh Amarilys Garden dan mengetahui strategi promosi 
manakah yang paling efektif dalam penjualan produk Amarilys Garden. 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif. 
Dengan menggunakan pengumpulan data melalui study pustaka, 
observasi dan juga wawancara kepada pihak Amarilys Garden. 
 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis dapat diketahui 
bahwa strategi promosi yang dilakukan oleh Amarilys Garden adalah : 
iklan radio, personal selling, dan juga pameran. Dari ketiga strategi 
promosi yang dilakukan oleh Amarilys Garden pameran adalah strategi 
promosi yang memiliki pengaruh paling besar terhadap hasil penjualan 
rumah Amarilys Garden. Karena menurut hasil wawancara yang penulis 
lakukan terhadap pihak Amarilys Garden pengaruh pameran pada tahun 
2014 adalah sebesar 71% dan pada tahun 2015 pengaruh pameran 
terhadap hasil penjualan sebesar 62%. 
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ABSTRACT 
 
Fera Apriliana. 8223136610. 2016. Promotion Strategy Analysis Of 
Sales Amarilys Garden, Cibinong, Bogor. Program Study Diploma in 
Marketing Management. Department of Management, Faculty of 
Economics, State University of Jakarta. 
Scientific Paper aims to find out the promotional strategies 
conducted by Amarilys Garden and determine promotion strategies are 
most effective in selling products Amarilys Garden. The method used in 
this research is descriptive analysis. By using data gathered through 
literature study, observation and interviews to the Amarilys Garden. 
Based on the results of research by the author can be seen that the 
promotional strategy undertaken by Amarilys Garden are: radio 
advertising, personal selling, as well as exhibitions. Of the three 
promotional strategies conducted by Amarilys Garden exhibition is a 
promotional strategy that has the most effect on the sale of home Amarilys 
Garden. Because according to the results of interviews conducted by the 
author against the influence Amarilys Garden exhibition in 2014 was of 
71% and in 2015 the exhibition influence on sales results by 62%. 
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